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PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Dunia bisnis atau perdagangan menjadi salah satu fokus utama dalam
pertumbuhan ekonomi suatu Negara. Dengan pertumbuhan ekonomi yang tinggi, tentu di
dalamnya ada suatu perdagangan yang maju. Suatu perdagangan yang sedang berjalan,
proses pemasaran menjadi ujung tombak keberhasilannya, untuk itu perlu pemahaman
yang lebih dalam mengkaji bagaimana suatu proses pemasaran yang dijalankan oleh
perusahaan sehingga memperoleh sukses dalam perdagangan. Tujuan utama dari
perusahaan adalah untuk mencari keuntungan yang maksimal dengan memanfaatkan
sumber daya dan kemampuan yang ada, sehingga dalam upaya mencapai satu tujuan
tersebut perusahaan harus memperkenalkan produk yang dihasilkan kepada konsumen
melalui kegiatan pemasaran dengan meningkatkan promosi, kualitas, distribusi serta
pelayanan untuk memberikan kepuasan pada konsumen. Melihat hal semacam ini, maka
sangat diperlukan adanya suatu strategi pemasaran untuk lebih mengoptimalkan suatu
proses perdagangan yang sedang berlangsung. Strategi pemasaran terbaik adalah dengan
melihat keefektifan dan keefesiensian suatu proses pemasarannya.
Pemasaran merupakan suatu aktivitas universal yang dapat digunakan secara luas,
namun demikian bukan berarti bahwa konsumen di semua belahan dunia mesti atau harus
dipuaskan dengan cara yang ssma persis. Masing-masing konsumen dari berbagai negara
adalah berbeda secara signifikan karena terdapat perbedaan kultur, tingkat pendapatan,
laju pembangunan ekonomi, dan lain-lain. Oleh sebab itu, konsumen dapat menggunakan
produk yang sama tanpa harus disebabkan oleh kebutuhan atau motif yang sama. Sebagai
contoh, berbagai jenis makanan yang berbeda dikonsumsi di negara-negara yang
berlainan untuk memuaskan rasa lapar yang sama.
. Philip Kotler (1997) menyebutkan bahwa segrnentasi merupakan satu kesatuan
dengan targeting dan positioning. Kotler menyingkat hubungan ini sebagai STP
(Segmentation, Targeting, dan Positioning). Proses ini merupakan bagian dari kegiatan
penciptaan dan penyampaian nilai kepada konsumen yang pada tujuan akhirnya adalah
memuaskan konsumen.
Pemasaran merupakan proses yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginan konsumen. Sebagai revenue generating process, pemasaran berkaitan erat
dengan aktivitas produksi yang bersifat cost generating process dalam rangka
menciptakan nilai bagi pelanggan dan meningkatkan kemampuan perusahaan untuk
menghasilkan keuntungan. Semakin hari semakin terasa bahwa pemaaran sangat penting
dalam sistem bisnin nasional, regional maupun internasional. Oleh karena itu posisi
pemasaran semakin menonjol dan mendapatkan perhatian utama. Pemasaran dapat
didefinisikan sebagai suatu proses dan manajerial dimana individu dan kelompok
mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan
bertukar produk yang bernilai satu sama lain (Kotler,1994,p.6)
Suatu pemasaran yang efektif harus disusun secara tepat, oleh karena itu perlu
adanya strategi dalam melakukan kegiatan pemasaran supaya hal yang kita lakukan tidak
sia-sia. Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk keberhasilan
usaha perusahaan umumnya dan bidang pemasaran khususnya. Disamping itu strategi
pemasaran yang ditetapkan harus ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan
perkembangan pasar dan lingkungan pasar, dengan demikian strategi pemasaran harus
dapat memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang akan dilakukan
perusahaan dalam menggunakan setiap kesempatan atau peluang pada beberapa pasar
sasaran.
Kegiatan ekspor dan impor merupakan hal yang mudah dilakukan bagi orang yang
mampu dan optimis akan hal yang dilakukan. Namun sebaliknya kegiatan ekspor dan
impor merupakan hal yang sulit bagi orang yang tidak mau berusaha. Kegiatan ekspor
dan impor sama halnya jual-beli pada umumnya dan yang membedakan adalah dari segi
jarak. Jual beli domestik dilakukan antar penjual dan pembeli di dalam negeri, sedangkan
ekspor impor dilakukan dengan beda negara.
Ekspor merupakan suatu kegiatan menjual barang atau komoditi yang kita miliki
kepada bangsa lain dengan mengharapkan pembayaran dengan valuta asing. Hal ini tentu
diawali dengan beberapa proses mulai dari pengenalan produk, ketertarikan dengan
barang, tawar-menawar, kesepakatan, sampai pada akhirnya terjadi transaksi. Pihak yang
melakukan ekspor atau yang menjual komoditi disebut dengan eksportir, sedangkan pihak
pembeli komoditi dinamakan importir. (Fandy Ciptono,2007)
Perusahaan perlu mengenali kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam
persaingan, hal ini akan sangat membantu dalam mengenali diri, serta memanfaatkan
setiap peluang yang ada dan menghindari atau meminimalkan. Dimana strategi
pemasaran merupakan upaya mencari posisi pemasaran yang menguntungkan dalam
suatu industri atau arena fundamental persaingan berlangsung. Pemasaran di suatu
perusahaan, selain bertindak dinamis juga harus selalu menerapkan prinsip-prinsip yang
unggul dan perusahaan harus meninggalkan kebiasaan-kebiasaan lama yang sudah tidak
berlaku serta terus menerus melakukan inovasi. Karena sekarang bukanlah jaman dimana
produsen memaksakan kehendak terhadap konsumen, melainkan sebaliknya konsumen
memaksakan kehendaknya terhadap produsen
Seiring berkembangnya waktu tentu akan semakin banyak pula pelaku bisnis
dengan SDM yang handal. Hal ini tentu menjadi suatu tantangan bagi perusahaan yang
lebih lama berdiri bahkan kemungkinan untuk bangkrut sangat besar apabila tidak bisa
berkompetisi sebagai perusahaan kuat. Oleh karena itu pemasaran yang handal dengan
SDM yang memadai sangat diperlukan perusahaan baik itu yang berlabel lama ataupun
baru guna dapat bersaing di kancah internasional.
PT Indo Veneer Utama merupakan salah satu perusahaan yang bergerak pada
bidang furniture di Colomadu, Karanganyar. PT Indo Veneer Utama memproduksi dan
menjual bermacam-macam produk furniture yang terbagi atas dua line yaitu garden
furniture dan Solid door furniture. Tentunya dalam menghadapi persaingan dengan
perusahaan lainnya yang memiliki kesamaan di bidang usaha PT Indo Veneer Utama
selalu berupaya untuk meningkatkan kualitas serta memberikan pelayanan yang
memuaskan. Dalam menjalankan ekspornya berikut beberapa buyer dan kuantitas ekspor
beberapa tahun terakhir :
Tabel 1.1 Data Penjualan Furniture 5 tahun terakhir
Buyer Tahun
2010 (Set) 2011 (Set) 2012 (Set) 2013 (Set) 2014 (Set)
Rata-Rata
Kenaikan
S2dio (AUS) 178 175 290 310 300 24,4%
Sunshine Coast (SNG) 168 175 310 488 655 63,3%
Loganholme (AUS) 155 231 423 233 181 105,2%
Jindalee (THAI) 168 100 190 228 273 113,9%
Gautzsch (GMN) 216 231 187 295 489 19,15%
Fyshwick (GMN) 92 125 190 228 331 49,95%
Nunawading (SNG) 216 620 187 426 390 44,62%
Castle Hill (AUS) 92 357 193 225 210 41,07%
Master Bacth (AUS) 425 440 374 370 540 8,8%
WarnersBay (AUS) 277 137 315 260 176 3,65%
Jumlah 1.987 2.591 2.659 3.063 3.545
Sumber : Data Primer Diolah
Berdasarkan tabel 1.1 diatas, bisa dilihat bahwa dari tahun 2010 sampai tahun
2014 penjualan furniture di PT. Indo Veneer Utama selalu mengalami peningkatan.Hal
ini sangat menarik dikaji mengingat pasti terdapat strategi yang baik sehingga penjualan
selalu naik pada tiap tahunnya. Pada tahun 2010 penjualan menunjukkan angka 1987set,
pada tahun 2011 penjualan mencapai 2.591set, setelah itu pada tahun 2012 penjualan
mencapai 2.659set, pada tahun 2013 3.063set furniture yang terjual dan pada tahun 2014
perusahaan mampu menjual 3.545set furniture. Perusahaan selalu ingin mempertahankan
kelangsungan suatu usahanya, PT Indo Veneer Utama mengupayakan suatu bentuk
pemasaran dengan beberapa strategi yang diharapkan cukup efektif untuk menarik
pembeli. Strategi pemasaran yang dilakukan tidak hanya pemasaran lokal, melainkan juga
pemasaran luar negeri atau bisa disebut ekspor. Dalam hal ini pemasaran merupakan hal
penting bagi berlangsungnya suatu perusahaan guna menarik ketertarikan pembeli atas
produk yang kita hasilkan. PT Indo Veneer Utama selalu melakukan inovasi dalam
melakukan pemasaran baik dalam maupun luar negeri, namun dalam dunia bisnis tentu
saja akan muncul berbagai resiko-resiko dalam menjaga hubungan baik dan komunikasi
dengan pembeli.
Berdasar uraian diatas, kajian ini ingin mengetahui strategi pemasaran yang
dilakukan oleh PT. Indo Veneer Utama dan bagaimana tahap-tahap yang dilakukan dalam
pemasaran tersebut. Studi ini ingin mengangkatnya menjadi pokok permasalahan dalam
penelitian yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Ekspor Produk Furniture Studi
Kasus Pada PT. Indo Veneer Utama”:
B. Rumusan Masalah
Pada penelitian ini, rumusan masalah disusun supaya dapat menjadi pedoman
dalam melakukan penelitian sacara tepat. Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan,
maka diperoleh rumusan masalah sebagai berikut :
1. Bagaimana strategi pemasaran ekspor produk furniture yang dilakukan oleh PT. Indo
Veneer Utama?
2. Faktor-fator apa saja yang menjadi hambatan ataupun yang mendorong dalam proses
pemasaran ekspor produk furniture pada PT. Indo Veneer Utama?
C. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan supaya dapat memberikan manfaat yang
sesuai dengan apa yang dikehendaki oleh panulis. Maka dari itu, tujuan dari penelitian ini
adalah:
1. Mengetahui strategi pemasaran ekspor produk furniture yang dilakukan oleh PT. Indo
Veneer Utama
2. Mengetahui faktor-fator apa saja yang menjadi hambatan ataupun yang mendorong
dalam proses pemasaran ekspor produk furniture pada PT. Indo Veneer Utama.
D. Manfaat Penelitian
1. Perusahaan
Penelitian ini dapat dijadikan referensi, masukan serta saran bagi perusahaan guna
menigkatkan kinerja perusahaan dan memperluas jaringan pasar yang tersedia. Selain
itu,hal baru yang dikemukakan dalam penelitian ini dapat menjadi acuan perusahaan
untuk lebih maju.
2. Pemerintah
Penelitian ini dapat membantu pemerintah dalam rangka peningkatan program kerja
dalam bagian ekspor. Melalui media penelitian seperti ini, pemerintah menjadi tahu
tentang potensi ekspor yang ada pada daerahnya, khususnya daerah Kabupaten
Karanganyar. Sehingga kedepannya bisa dijadikan suatu percontohan guna peningkatan
nilai ekspor daerah. Selain itu dapat juga dijadikan sebagai acuan dalam membuat
kebijakan yang tentunya berkaitandalam bidang ekspor.
3. Penulis
Penelitian yang dibuat merupakan pedoman bagi penulis untuk menambah
pengetahuan, pemahaman, dan pengalaman mengenai dunia pemasaran untuk
memasuki bisnis global yang akan dihadapi penulis di masa yang akan dating untuk
dapat berkompetisi di dalamnya.
3. Mahasiswa
Merupakan tambahan referensi bacaan dan informasi dalam bidang bisnis global
mahasiswa Ekonomi Pembangunan dalam penyusunan skripsi selanjutnya. Selain itu
dapat dijadikan sumber tambahan ilmu bagi mahasiswa lain dalam mempelajari bisnis
global.
